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The Early-stage Strategy in Continuous Negotiations 
 




































続交渉の場面は多いと考えられる。特に大企業の B to B ビジネスにおける交渉においては、
取引先が毎月変わるといったことは稀であり、特定の取引先との取引が数年間継続すること




A 社と数年間取引を行った後、他の大企業 B 社に取引先を変更したとしても、数年後に再び
A 社と取引する可能性は否定できない。もし再び A 社と取引を開始するために交渉に入ると
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く 7 つのステップに分けて考えることができる（表 1参照）。 
 
表 1 事前準備の 7ステップ 
 項  目 準 備 内 容 
Step 1 状況の把握 
交渉の必要性を認識し、交渉の場を設定するに至るまでの経緯
等の状況を整理して把握する。 
Step 2 ミッションの設定 
交渉に臨む意味を考え、交渉が合意に至り、合意内容が遂行さ
れることにより得られると期待している成果を明らかにする。 
Step 3 争点の洗い出し 
ミッション達成に向けて交渉相手と話し合うべき事項の洗い
出しを行う。 
Step 4 目標の設定 争点ごとに最低目標および最高目標を設定する。 
Step 5 BATNA の設定 本交渉が合意に至らなかった場合の最善の代替案を検討する。 
Step 6 交渉相手の予測 
交渉相手のみが把握していると考えられる情報、交渉相手のミ
ッション、交渉相手が提示してきそうな争点、争点ごとの相手
の目標、相手の BATNA などを予測する。 











表 2 事前準備における情報の分類 












A1 A2 A3 
主観情報 
（評価・意見等） 























（BATNA, Best Alternative To a Negotiated Agreement）を検討する。第六に、交渉相手のみが





















2参照）。1 つは事実や主張を交わす階層であり、もう 1 つは信頼関係を構築していく階層で
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第 1 階層：事実・主張を交わす 
第 2 階層：信頼関係を構築する 
26  嘉悦大学研究論集 第54巻第2号通巻100号 平成24年3月 
抽象度を少しだけ上げて、両者のミッションにある程度の重なり合いの範囲が確保できるよ
うに調整する。ミッションの抽象度を上げるとは、たとえば、部品の調達先との交渉におい





























とで、A 商品が手に入るのみならず、B 商品を格安で手に入れることができるという A 商品
を購入する新たな「意味」が加わったことなのかもしれない。仮に A 商品と B 商品について
個別に価格交渉して合意に至った金額の合計と、本交渉におけるセット販売における金額は
同じかもしれないが、購入者にとっては本交渉の方がより合意しやすい（すなわち、自身に
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1) もっとも、問題解決型交渉の 1 つの争点を巡る議論を局所的に観察すると、それ自体はパイの奪い
合い型交渉になっている場合もある。したがって、本分類は論理的に重なり合いのない分類とはい
えず、あくまでも議論を整理するための便宜上の分類にすぎない。 
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